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ABSTRAK 
Penelitian ini dilatarbelakangi oleh terjadinya fluktuasi penjualan produk rabbani selama 
periodet tahun 2012 sampai tahun 2016. Metode yang digunakan dalam melaksanakan 
penelititan ini dengan metode deskriptif analisis dan korelasional. Penelitian ini menggunakan 
analisis kuantitatif. Dari hasil penelitian, dapat ditarik suatu simpulan sebagai berikut: 1) 
Corporate identity berpengaruh terhadap keputusan pembelian di Biro Reseller Rabani Kawali 
dengan hasil uji korelasi sebesar 0,615 yang memiliki tingkat hubungan yang kuat, dengan 
tingkat pengaruh sebesar 37,78%. 2) Pengetahuan tentang produk berpengaruh terhadap 
keputusan pembelian di Biro Reseller Rabani Kawali dengan hasil uji korelasi sebesar 0,734 
yang memiliki tingkat hubungan yang kuat, dengan tingkat pengaruh sebesar 53,88%. 3)   
corporate identity dan pengetahuan tentang produk berpengaruh terhadap keputusan 
pembelian di Biro Reseller Rabani Kawali dengan hasil uji korelasi sebesar 0,963 yang 
memiliki tingkat hubungan sangat kuat, dengan tingkat pengaruh sebesar 92,74%. Hal tersebut 
sejalan dengan hasil uji hipotesis diketahui bahwa korelasi dapat dikatakan signifikan apabila 
Fhitung > Ftabel hasil perhitungan di atas diperoleh bobot  Fhitung = 58,009 sedangkan 
bobot  Ftabel= pada   0.05 dan dk = 95-2-1= 92 diperoleh F tabel 3,1265. 
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I.   PENDAHULUAN 
Keputusan pembelian konsumen merupakan 
proses pengintegrasian yang mengkombinasi sikap 
pengetahuan untuk mengevaluasi dua atau lebih 
perilaku alternatif, dan memilih salah satu 
diantaranya. Keputusan konsumen timbul karena 
adanya penilaian yang objektif atau karena 
dorongan emosi. Keputusan untuk bertindak 
adalah berasal dari serangkaian aktivitas dan 
rangsangan mental dan emosional. Keputusan yang 
rumit sering melibatkan beberapa keputusan 
(decision) melibatkan pilihan diantara dua atau 
lebih alternatif. Keputusan selalu mensyaratkan 
pilihan diantara beberapa perilaku yang berbeda. 
Salah satu faktor yang dapat mempengaruhi 
keputusan pembelian konsumen yaitu corporate 
identiy. Corporate identity merupakan unsur 
desain yang digunakan oleh perusahaan maupun 
lembaga periklanan lainnya untuk menciptakan 
identitas diri yang konsisten dan dapat dikenal 
melalui kegiatan komunikasi, promosi, dan 
distribusi bahan. 
Ketika identitas perusahaan memiliki citra yang 
kuat dan positif di benak konsumen maka identitas 
tersebut selalu diingat dan kemungkinan konsumen 
untuk membeli produk yang bersangkutan sangat 
besar. Pada umumnya, proses keputusan 
pembelian konsumen adalah membeli merek yang 
paling disukai. 
Selain corporate identity,  salah satu faktor yang 
dapat mempengaruhi keputusan pembelian 
konsumen adalah pengetahuan tentang produk. 
Pengetahuan produk ini meliputi kategori produk, 
terminologi produk, atribut atau ciri produk, serta 
kepercayaan tentang kategori produk secara umum 
dan merek secara spesifik. 
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Pengetahuan produk merupakan variabel 
konseptual yang penting dalam perilaku konsumen 
dan dipengaruhi oleh pengumpulan informasi, 
sehingga semakin banyak informasi yang 
konsumen miliki, maka semakin banyak pula 
pengetahuan konsumen tentang produk yang 
dipasarkan. Sebelum melakukan pembelian, 
konsumen selalu melakukan beberapa 
pertimbangan terhadap produk yang akan dibeli. 
Pertimbangan tersebut konsumen lakukan 
berdasarkan pengetahuan yang mereka miliki. 
Berdasarkan pertimbangan tersebut konsumen 
akan berinisiatif untuk memberikan keputusan 
akan membeli atau tidak membeli produk tersebut. 
Biro reseller Rabbani H. Junaidi yang terletak di 
jalan Kawali Cirebon Kecamatan Kawali 
kabupaten Ciamis merupakan salah satu 
perusahaan yang bergerak dalam bisnis Reseller 
/re-Share yang menyediakan fashion Busana 
muslim bagi masyarakat kecamatan kawali  dan 
sekitarnya.Beberapa kendala yang di hadapi oleh 
perusahaan ini adalah berkaitan dengan persaingan 
yang semakin luas dan semakin ketat, produk yang 
semakin banyak modelnya yang di inginkan 
konsumen,Selera konsumen sekarang 
menginginkan model fashion muslim yang modern 
yang berdampak pada penjualan pada Biro reseller 
Rabbani H. Jumaidi Kawali. 
Selanjutnya, penjualan pada Biro reseller Rabbani 
H . Junaidi Kawali terus mengalami perubahan 
yang signifikan, seperti pada tahun 2016 yang 
menurun dari tahun 2015 sebanyak 26%. Dengan 
alasan sekarang sudah banyak brand-brand baru di 
dalam dunia fashion muslim. 
Berdasarkan hasil observasi awal yang penulis 
lakukan pada Biro reseller Rabbani H. Junaidi, 
diketahui bahwa keputusan pembelian konsumen 
mengalami penurunan, hal itu seperti terdapat pada 
tabel berikut ini : 
Tabel 1. Data Penjualan Reseller Rabbani H. 






1 2012 2105 - 
2 2013 2675 27% 
3 2014 2124 -21% 
4 2015 2549 20% 
5 2016 1879 -26% 
Sumber: Perusahaan Biro reseller Rabbani H. Junaidi 
Kawali, 2017 
Berdasarkan tebel 1. tersebut maka dapat diketahui 
bahwa jumlah penjualan produk Rabbani pada 
perusahaan Biro reseller Rabbani H. Junaidi 
Kawali cenderung fluktuatif. Hal tersebut dapat 
dilihat dari penjualan pada tahun 2012 yaitu 
sebanyak 2015, sementara pada tahun 2013 
meningkat  menjadi 2.675 atau mengalami 
kenaikan sebesar 27%. Pada tahun 2014 menjadi 
sebanyak 2.124 atau mengalami penurunan sebesar 
21% dari tahun 2013, pada tahun 2015 total 
penjualan produk yaitu sebanyak 2.549 atau 
mengalami peningkatan sebesar 20% dari tahun 
2014. Dan pada tahun 2016 jumlah penjualan 
produk sebanyak 1.879 atau mengalami penurunan 
sebesar 26% dari tahun 2015. 
Terjadinya fluktuasi penjualan produk rabbani 
diakibatkan oleh  belum optimalnya komunikasi 
yang dilakukan oleh pihak perusahaan kepada 
konsumen, sehingga konsumen kurang mengetahui 
mengenai keunggulan-keunggulan produk yang 
ada di perusahaan Biro reseller Rabbani H. Junaidi 
Kawali. Selain itu, pengetahuan konsumen tentang 
produk Rabbani masih kurang, hal tersebut dapat 
dilihat dari kurangnya minat konsumen untuk 
membeli produk rabbani dari Biro reseller Rabbani 
H. Junaidi Kawali yang disebabkan oleh 
kurangnya pengetahuan tentang manfaat produk 
serta karakteristik yang dimiliki produk tersebut 
sehingga berdampak pada keputusan konsumen 
dalam membeli produk. 
Berdasarkan latar belakang yang telah di paparkan 
di atas, maka penulis tertarik untuk melakukan 
penelitian dengan judul “Pengaruh Corporate 
Identity dan Pengetahuan Tentang Produk terhadap 
Keputusan Pembelian (Suatu Studi pada Biro 
Reseller Resmi Rabbani)”. 
Berdasarkan uraian di atas, maka masalah pokok 
yang dapat dirumuskan adalah: 
1. Bagaimana pengaruh corporate identity 
terhadap keputusan pembelian pada Biro 
Reseller Resmi Rabbani ? 
2. Bagaimana pengaruh pengetahuan tentang 
produk terhadap keputusan pembelian pada 
Biro Reseller Resmi Rabbani? 
3. Bagaimana pengaruh corporate identity dan 
pengetahuan tentang produk terhadap 
keputusan pembelian pada Biro Reseller Resmi 
Rabbani? 
II.   METODOLOGI  
2. 1 Metode Penelitian yang Digunakan 
Metode yang digunakan dalam melaksanakan 
penelititan ini dengan metode deskriptif analisis 
dan korelasional. Menurut Sugiyono (2006:146) 
bahwa:“Metode deskriftif analisis adalah 
penelitian yang dilakukan meliputi mengumpulkan 
data untuk mengetahui nilai variabel mandiri, baik 
satu atau lebih (independen) tanpa membuat 
perbandingan dengan variabel lain” 
Sementara Husein Umar (2002:47) bahwa: 
“Metode korelasional bertujuan untuk mengetahui 
berapa besar kontribusi variabel-variabel bebas 
terhadap variabel terikatnya serta besarnya arah 
hubungan yang terjadi” 
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Jumlah populasi pada penelitian ini adalah 
konsumen pada Perusahaan Biro Reseller Rabbani 
H. Junaidi Kawali  yang melakukan pembelian 
berjumlah 1.879 orang. Ukuran sampel yang 
dipilih adalah sebanyak 95 orang. 
III.  HASIL DAN PEMBAHASAN 
3. 1 Pengaruh Corporate Identity Terhadap 
Keputusan Pembelian pada Biro Reseller 
Resmi Rabani Kawali 
Corporate identity atau identitas perusahaan 
berdasarkan filosofi organisasi terwujud dalam 
budaya perusahaan yang berbeda. Identitas 
mencerminkan kepribadian sebuah perusahaan dan 
dari sinilah branding perusahaan tercipta.  
Identitas perusahaan atau identitas korporat disebut 
juga sebagai simbol perusahaan, apakah berbentuk 
logo perusahaan atau lambang lainnya. Simbol 
selain dimaksud agar lebih mudah diingat oleh 
konsumen juga agar dijiwai oleh segenap 
karyawannya. Simbol sangat penting bagi 
perusahaan yang bergerak di sektor jasa yang 
menjaga pelayanan, kredibilitas, dan keramahan 
manusia di dalamnya. 
Indikator yang digunakan dalam variabel 
corporate identity adalah: 1) Behaviour (tingkah 
laku); 2) Communication (komunikasi); 3) 
Symbolism (logo atau simbol) (Van Riel, 1995: 
28). Hasil penelitian menunjukan corporate 
identity  pada Biro Reseller Rabani Kawali 
termasuk dalam kategori baik dengan skor 3698. 
Berdasarkan hasil penelitian diketahui bahwa 
corporate identity memiliki hubungan dengan 
keputusan pembelian  pada Biro Reseller Rabani 
Kawali dengan hasil uji korelasi sebesar 0,615 
yang memiliki tingkat hubungan kuat, dengan 
tingkat pengaruh sebesar 37,78% yang artinya 
bahwa corporate identity berpengaruh terhadap 
keputusan pe4mbelian sebesar 37,78%. Hal 
tersebut sejalan dengan hasil uji hipotesis 
diketahui bahwa korelasi dapat dikatakan 
signifikan apabila t hitung> t tabel hasil perhitungan di 
atas dengan  (alpa) untuk uji dua pihak dan dk = 
n-2 (93) diperoleh bobot  t hitung = 7,559 sedangkan 
bobot  t tabel = 1,988. Jadi dari hasil perhitungan 
ternyata corporate identity berpengaruh terhadap 
keputusan pembelian, dengan demikian hipotesis 
diterima. 
Berdasarkan hasil penelitian maka diketahui 
bahwa corporate identity berpengaruh terhadap 
keputusan pembelian, hal tersebut sejalan dengan 
pendapat Kotler dan Amstrong (2012: 245) yang 
mengemukakan bahwa: 
Ketika identitas perusahaan memiliki citra yang 
kuat dan positif di benak konsumen maka identitas 
tersebut selalu diingat dan kemungkinan konsumen 
untuk membeli produk yang bersangkutan sangat 
besar. Pada umumnya, proses keputusan 
pembelian konsumen adalah membeli merek yang 
paling disukai. 
Sementara Van Riel, (2005: 28) mengemukakan 
bahwa: Pada mulanya corporate identity hanya 
dipandang sebagai sinonim dengan logo atau 
lambing, akan tetapi konsep tersebut lambat laun 
semakin berkembang, dan pada saat ini memiliki 
makna sebagai salah satu cara perusahaan 
“memperkenalkan dirinya” kepada publik dengan 
menggunakan lambang, komunikasi, dan tingkah 
laku. Semua elemen-elemen ada pada corporate 
identity tersebut dapat digunakan baik secara 
internal maupun eksternal untuk memperkenalkan 
kepribadian perusahaan sesuai dengan falsafah-
falsafah perusahaan yang telah disepakati). 
Perusahaan harus mampu mempresentasikan 
dirinya melalui corporate identity perusahaan 
tersebut. 
Dengan demikian maka dengan adanya kesan atau 
penilaian positif terhadap identitas perusahaan atau 
corporate identity tersebut maka pelanggan akan 
bersedia untuk membeli produk  terhadap 
perusahaan tersebut. 
3. 2 Pengaruh Pengetahuan Tentang Produk 
Terhadap Keputusan Pembelian pada Biro 
Reseller Resmi Rabani Kawali 
Pengetahuan produk merupakan petunjuk intrinsik 
yang sangat penting bagi konsumen untuk 
dipertimbangkan ketika mengevaluasi produk 
sebelum dilakukannya pembelian. Pengetahuan 
produk merupakan variabel konseptual yang 
penting dalam perilaku konsumen dan dipengaruhi 
oleh pengumpulan informasi. Pengetahuan produk 
ini meliputi kategori produk, terminologi produk, 
atribut atau ciri produk, serta kepercayaan tentang 
kategori produk secara umum dan merek secara 
spesifik. 
Pengetahuan produk merupkan kumpulan berbagai 
macam informasi mengenai produk. Pengetahuan 
produk ini meliputi kategori produk, terminologi 
produk, atribut atau ciri produk, serta kepercayaan 
tentang kategori produk secara umum dan merek 
secara spesifik. 
Indikator yang digunakan dalam variabel 
pengetahuan tentang produk yaitu: 1) Pengetahuan 
tentang karakterisktik atau atribut produk; 2) 
Pengetahuan tentang manfaat produk; 3) 
Pengetahuan tentang kepuasan yang diberikan 
produk bagi konsumen (Peter & Olson, 2003: 
122). Hasil penelitian menunjukan pengetahuan 
tentang produk  pada Biro Reseller Resmi Rabani 
Kawali termasuk dalam kategori sangat baik 
dengan total skor 3916. Dengan hasil penelitian 
diketahui bahwa pengetahuan tentang produk 
memiliki hubungan dengan keputusan pembelian 
dengan hasil uji korelasi sebesar 0,734 yang 
memiliki tingkat hubungan kuat, dengan tingkat 
pengaruh sebesar 53,88% yang artinya bahwa 
pengetahuan tentang produk berpengaruh terhadap 
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keputusan pembeliansebesar sebesar 53,88%. Hal 
tersebut sejalan dengan hasil uji hipotesis 
diketahui bahwa korelasi dapat dikatakan 
signifikan apabila t hitung> t tabel hasil perhitungan di 
atas dengan  (alpa) untuk uji dua pihak dan dk = 
n-2 (93) diperoleh bobot  t hitung = 10,479, 
sedangkan bobot  t tabel = 1,988. Jadi dari hasil 
perhitungan ternyata pengetahuan tentang produk 
berpengaruh terhadap keputusan pembelian, 
dengan demikian hipotesis diterima. 
Berdasarkan hasil penelitian maka diketahui 
bahwa pengetahuan tentang produk berpengaruh 
terhadap keputusan pembelian, hal tersebut sejalan 
dengan pendapat Imamora (2004:161) yang 
mengemukakan bahwa: “Pengetahuan produk 
yang dimiliki oleh konsumen ternyata 
mempengaruhi sikap konsumen terhadap suatu 
produk”. 
Sumarwan, (2011:169) mengemukakan bahwa: 
Sikap terhadap objek dibentuk terlebih dahulu 
dengan menentukan terlebih dahulu atribut dari 
objek yang akan mempengaruhi sikap konsumen. 
Seorang konsumen perlu mengetahui produk 
terlebih dahulu sebelum mereka menyukai dan 
kemudian membeli produk tersebut. Oleh karena 
itu, sikap positif terhadap suatu produk sering kali 
mencerminkan pengetahuan konsumen terhadap 
produk. 
3. 3 Pengaruh Corporate Identity dan 
Pengetahuan Tentang Produk terhadap 
Keputusan Pembelian pada Biro Reseller 
Resmi Rabani Kawali 
Corporate identity atau identitas perusahaan sangat 
bervariasi dan persevsi masing-masing individu. 
Konsumen memandang identitas 
perusahaan/merek sebagai identitas yang mewakili 
kualitas produk dari sebuah perusahaan itu sendiri, 
sebuah contoh konsumen memandang sebuah 
mobil Mercedes Benz sebagai kendaraan mahal, 
tahan lama, mesin yang sangat berkualitas dapat 
dipercaya dan sebagai kesan yang baik mengenai 
produk itu dikarenakan produk tersebut telah 
dirasakan kelebihan-kelebihannya, melalui 
pengetahuan tentang produk sangat memberikan 
alasan yang penting untuk memutuskan pembelian. 
Dalam hal ini mempertimbangkan merek mana 
yang harus dipertimbangkan dan selanjutnya 
merek mana yang akan dipilih.  
Atribut produk adalah unsur-unsur yang dipandang 
penting oleh konsumen dan dijadikan dasar 
keputusan pembelian seperti: merek (brand), 
kemasan (packing), label (labeling). Konsep citra 
dalam dunia bisnis telah berkembang dan menjadi 
perhatian para pemasar. Identitas yang baik dari 
suatau organisasi akan mempunyai dampak yang 
menguntungkan, sedangkan identitas yang jelek 
akan merugikan Organisasi.  
Indikator yang digunakan dalam variabel 
keputusan pembelian yaitu: 1)Pengenalan 
kebutuhan; 2) Pencarian informai; 3) Evaluasi 
alternatif; 4) Keputusan pembelian; 5) Perilaku 
pasca pembelian (Kotler dkk, 2008:179) . Hasil 
penelitian menunjukan keputusan konsumen  pada 
Biro Reseller Resmi Rabani Kawali termasuk 
dalam kategori sangat tinggi dengan skor 4223. 
Berdasarkan hasil penelitian diketahui bahwa 
corporate identity dan pengetahuan tentang produk 
memiliki hubungan dengan keputusan pembelian 
di Biro Reseller Resmi Rabani Kawali dengan 
hasil uji korelasi sebesar 0,963 yang memiliki 
tingkat hubungan sangat kuat, dengan tingkat 
pengaruh sebesar 92,74% yang artinya bahwa 
corporate identity dan pengetahuan tentang produk 
berpengaruh terhadap keputusan pembelian di Biro 
Reseller Resmi Rabani Kawali sebesar 92,74%. 
Hal tersebut sejalan dengan hasil uji hipotesis 
diketahui bahwa korelasi dapat dikatakan 
signifikan apabila Fhitung > Ftabel hasil perhitungan 
di atas diperoleh bobot  Fhitung = 58,099 sedangkan 
bobot  Ftabel= pada   0.05 dan dk = 95-2-1= 92 
diperoleh F tabel 3,1265. Jadi nilai Fhitung> dari 
nilai Ftabel. Dengan demikian dari hasil perhitungan 
ternyata corporate identity dan pengetahuan 
tentang produk berpengaruh positif terhadap 
keputusan pembelian. Berarti hipotesis yang 
diajukan dapat diterima/teruji kebenarannya. 
Berdasarkan hasil penelitian diketahui bahwa 
corporate identity dan pengetahuan tentang produk 
berpengaruh terhadap keputusan pembelian,  hal 
tersebut sejalan dengan pendapat Kotler dalam  
Molan (2007:224) bahwa : Proses pengambilan 
keputusan pembelian terdiri dari lima tahap: 
Pengenalan masalah, pencarian informasi, evaluasi 
alternatif, keputusan pembelian, dan prilaku 
sebuah pembelian. Apabila corporate 
identity/identitas perusahan atau citra yang 
tertanam dalam diri konsumen terhadap suatu 
merek negatif maka harapan setelah pembelian, 
konsumen akan merasa tidak puas karena tidak 
sesuai dengan informasi yang diketahui dan tidak 
sesuai dengan harapannya. Citra yang positif tentu 
menjadi kekuatan bagi merek yang digunakan 
produk tersebut. 
Sementara menurut Benjamin Molan (2007:227), 
Mengemukakan bahwa: Keputusan pembelian 
adalah suatu proses keputusan yang diambil 
seseorang menyangkut kepastian untuk mebeli 
atau tidaknya suatu produk tertentu. Timbulnya 
kesadaran konsumen akan suatu merek produk 
diharapkan dapat mempengaruhi keputusan 
pembelian konsumen akan produk tersebut, karena 
dengan begitu konsumen dapat mebedakan 
kualitas dari masing-masing merek yang ada dan 
membandingkan produk dengan merek mana yang 
dianggap paling memiliki kualitas. 
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IV. SIMPULAN  
Berdasarkan hasil  penelitian dan pembahasan 
maka penulis mengambil kesimpulan sebagai 
berikut : 
1. Terdapat pengaruh yang positif corporate 
identity terhadap keputusan pembelian pada 
pada Biro Reseller Resmi Rabbani Kawali. 
Artinya apabila pemberian corporate identity 
sudah baik maka keputusan pembelian 
konsumen akan meningkat.  
2. Terdapat pengaruh yang positif pengetahuan 
tentang produk terhadap keputusan pembelian 
pada pada Biro Reseller Resmi Rabbani 
Kawali. Artinya apabila pengetahuan 
konsumen tentang produk sudah baik maka 
keputusan pembelian konsumen akan 
meningkat. 
3. Terdapat pengaruh yang positif corporate 
identity dan pengetahuan tentang produk 
terhadap keputusan pembelian pada pada Biro 
Reseller Resmi Rabbani Kawali. Artinya 
apabila pemberian corporate identity dan 
pengetahuan konsumen tentang produk sudah 
baik maka keputusan pembelian konsumen 
akan meningkat. Sehingga dengan demikian 
hipotesis yang diajukan dapat diterima/teruji 
kebenarannya. 
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